



UNIVERSIDAD CATÓLICA SAN PABLO  
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICO-EMPRESARIALES  
PROGRAMA DE ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS  
  
“PROPUESTA PARA LA  ADMINISTRACIÓN Y CONTROL DE PUNTOS DE  
VENTA PARA EL ÁREA DE TRADE MARKETING DE  UNA  EMPRESA DE  
TELECOMUNICACIONES A NIVEL NACIONAL 2015”  
  
  
Tesis presentada por:  
Alonso Giancarlo Pamo Peña.   
Para optar el Título Profesional de:  
Licenciado en Administración de Negocios   
  
AREQUIPA-PERÚ  






Resumen.   
El propósito de este proyecto es desarrollar un modelo de administración y control de puntos de venta 
para una empresa de telecomunicaciones con gran cantidad de puntos de venta en su canal minorista. 
Esto se ha logrado gracias a la experiencia personal como supervisor nacional de marca de Movistar, 
las entrevistas a profundidad a funcionarios del área de trade marketing, las visitas a los puntos de 
venta y las encuestas realizadas a los encargados de los mismos.   
Se encontraron tres aspectos claves para mejorar el control y administración de los puntos de venta: a) 
La homogeneidad de la marca en los canales comerciales, b) La transmisión eficiente de información 
de sus campañas comerciales, c) La gestión de inteligencia competitiva y todos los eventos que tienen 
las empresas a nivel nacional.   
Finalmente,  los resultados demostraron la importancia del cliente intermedio como el nexo más 















The purpose of this project is to develop a model of management and control of outlets for a 
telecommunications company whose retail channel is formed by several outlets. The model has been 
developed based on personal experience gained while working as Movistar brand national supervisor, 
in-depth interviews with directors of the trade marketing area, visits to the outlets and surveys of their 
managers..  
 During the research, three key aspects to improve the control and management of retail outlets were 
found: a) The homogeneity of the brand in the commercial channels, b) Efficient transmission of their 
marketing campaigns, and c) Management of competitive intelligence and all the events the company 
has nationwide.  
  
  
Finally, the results proved that intermediate customer is the most important link between the 
manufacturer and the consumer.  
  
  
  
 
  
  
